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ABSTRAKSI 
ANALISIS BAURAN PEMASARAN PADA PERUSAHAAN JASA ASURANSI 
BUMIPUTERA CABANG SURAKARTA 
 
JUNIKA INDAHSARI  H 
F3207131 
Laporan magang yang memuat judul “ Analisis Bauran Pemasaran pada Perusahaan Jasa 
Asuransi Bumiputera “ Cabang Surakarta. Dalam judul yang disajikan diatas maka dapat dilihat 
masalah utama yaitu bagaimana perusahaan AJB BUMIPUTERA Cabang Surakarta menerapkan 
strategi bauran pemasaran yang terdiri dari produk, harga, promosi, distribusi, personal, bukti 
fisik, dan proses dalam menjalankan usahanya untuk meningkatkan volume penjualan, sehingga 
muncul tujuan penulisan laporan magang adalah untuk mengetahui penerapan strategi bauran 
yang terdiri dari produk, harga, promosi, personal, bukti fisik, dan proses dalam menjalankan 
usahanya pada AJB BUMIPUTERA cabang Surakarta. 
Dalam penelitian kali ini waktu yang direncanakan dimulai dari penyusunan usulan 
penelitian sampai terlaksananya laporan magang penelitian ini, yakni pada bulan Januari 2011. 
Penelitian ini dilakukan pada Perusahaan  Asuransi AJB BUMIPUTERA yang terletak di Jln. 
Slamet Riyadi No. 12 Surakarta. Dengan menggunakan metode deskripsi dengan menampilkan 
dan menyajikan data dalam bentuk uraian panjang yang tersusun secara sistematis dalam bentuk 
laporan. Metode pengumpulan data dengan wawancara langsung, observasi dari literature dari 
perusahaan guna menunjang kebutuhan data. Data yang digunakan adalah data sekunder yaitu 
data yang diperoleh dengan, yang digunakan sebagai landasan teori untuk keperluan analisis 
data. 
Produk yang terdapat di AJB BUMIPUTERA antara lain : Mitra Pelangi, Eka Waktu 
Ideal, Mitra Beasiswa Berencana, Mitra Permata, Mitra Melati, Mitra Abadi, Mitra Sehat, Mitra 
Cerdas, Mitra Prima, Mitra Oetama, Mitra Poesaka. Harga di dalam AJB BUMIPUTERA harga 
tersebut merupakan premi. Sedangkan harga untuk setiap produknya tergantung oleh 
pembayaran premi dan fasilitas yang diberikan oleh masing-masing produk asuransi 
BUMIPUTERA. Distribusi yang digunakan oleh AJB BUMIPUTERA adalah distribusi secara 
langsung biasanya dari pihak perusahaan yaitu agen atau supervisor (unit manager) mendatangi 
calon nasabah yang akan diprospek. Promosi periklanan (advertising) dan personal selling 
merupakan cara yang efektif untuk memperkenalkan produk ke masyarakat dan agar nudah 
dikenal. Media yang digunakan antara lain : direct mail (catalog, brosur), internet, dan surat 
kabar. Karyawan sebagai service provider yang sangat mempengaruhi kualitas jasa dalam 
menawarkan produk ke calon nasabah. Lingkungan fisik dan fasilitas yang disediakan oleh AJB 
BUMIPUTERA. Proses pelayanan secara nyaman selama proses produksi berlangsung. 
 
Kata Kunci : Jasa, Asuransi, Bauran Pemasaran 
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ABSTRACT 
 
AN ANALYSIS ON MARKETING MIX IN SURAKARTA BRANCH OF BUMIPUTERA 
INSURANCE SERVICE COMPANY  
 
JUNIKA INDAHSARI H 
F3207131 
 
This apprenticeship report is entitled “An Analysis on Marketing Mix in Surakarta 
Branch of Bumiputera Insurance Service Company”. In the title presented above, it can be seen 
the main problem, namely how the Surakarta Branch of AJB BUMIPUTERA company applies 
the marketing mix strategy consisting of product, price, promotion, distribution, personal, 
tangible, and the process in undertaking its business to improve their sale volume, so that the 
objective of this apprenticeship report writing is to find out the application of the marketing mix 
strategy consisting of product, price, promotion, distribution, personal, tangible, and the process 
in undertaking business in Surakarta Branch of AJB BUMIPUTERA company. 
In this current research, the research schedule was initiated from the research proposal 
writing to the research report writing, in January 2011. This research was carried out in AJB 
BUMIPUTERA Insurance Company located in Slamet Riyadi No. 12 Surakarta, using a 
descriptive method by presenting and displaying data in long, systematic elaboration in the form 
of report. Methods of collecting data used were direct interview, observation on the company 
literature to support the data requirement. The data used was secondary data, that is, the one 
obtained to be used as theoretical foundation for analyzing data. 
The products obtained in AJB BUMIPUTERA include: Mitra Pelangi, Eka Waktu Ideal, 
Mitra Beasiswa Berencana, Mitra Permata, Mitra Melati, Mitra Abadi, Mitra Sehat, Mitra 
Cerdas, Mitra Prima, Mitra Oetama, Mitra Poesaka. The price in AJB BUMIPUTERA is 
premium price. Meanwhile the price for each product depends on premium payment and facility 
given by each product of BUMIPUTERA insurance. The distribution used by AJB 
BUMIPUTERA is direct distribution usually from the company, the agent or supervisor (unit 
manager) visits the prospective customer to be prospected. Advertising promotion and personal 
selling is the effective way to introduce those products to the society and in order to be 
recognizable. The media used include: direct mail (catalogue, brochure), internet, and 
newspaper. The employee as service provider highly affects the service quality in offering 
product to the prospective customer. Physical environment and facility is provided by AJB 
BUMIPUTERA. The service process is comfortable during the production process. 
 
Keywords: Service, Insurance, Marketing Mix. 
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MOTTO 
 
· Janganlah hendaknya kamu khawatir tentang apapun juga, tetapi nyatakanlah 
dalam segala hal keinginanmu kepada Allah dalam doa dan permohonan dengan 
ucapan syukur. (Fil 4:6) 
· Serahkanlah perbuatanmu kepada Tuhan, maka terlaksanakanlah segala rencana-
Mu. (Ams 16:3) 
· Teman sejati merupakan karunia terbesar dan yang paling sedikit kita pikirkan 
untuk memperolehnya. (Francois, De de Rocefoucald) 
 
 
 
 
 
 
 
perpustakaan.uns.ac.id digilib.uns.ac.id 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
commit to user 
PERSEMBAHAN 
 
Karya ini kupersembahkan untuk  : 
1. Alm. Papa yang tercinta dan tersayang sampai hari ini yang masih sangat kurindukan. 
2. Mamaku yang selalu berisik dan tulus dalam membesarkanku, semoga sehat selalu 
untukmu ma… 
3. Adikku yang terganteng walau sangat dengan terpaksa mengatakannya. 
4. Untuk semua sahabat-sahabatku yang mendukungku (Rika, Tanti, Leni, Gebi, Mas 
Tatang, Tamex, dan Meta) I luv u guys… 
5. Untuk teman-teman Manajemen Pemasaran Angkatan 2007. 
6. Untuk Almamaterku. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
perpustakaan.uns.ac.id digilib.uns.ac.id 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
commit to user 
KATA PENGANTAR 
Dengan memanjatkan puji syukur kepada Tuhan Yang Maha Esa, yang telah 
melimpahkan rahmat dan keagungan-Nya sehingga penulis dapat menyelesaikan Tugas Akhir ini 
sebagai persyaratan untuk meraih gelar Ahli Madya pada program diploma 3 program studi 
Manajemen Pemasaran Fakultas Ekonomi Universitas Sebelas Maret Surakarta. Dalam 
kesempatan ini penulis ucapkan terima kasih kepada pihak-pihak yang membantu penyusunan 
Laporan Tugas Akhir. 
1. Prof. Dr. Bambang Sutopo, M.Com, Ak selaku Dekan Fakultas Ekonomi Universitas Sebelas 
Maret. 
2. Drs. Harmadi, MM selaku Ketua Program Studi Manajemen Pemasaran. 
3. Drs. Wiyono, MM selaku Pembimbing Tugas Akhir yang telah memberikan pengarahan dan 
bimbingan selama penyusunan Tugas Akhir. 
4. Seluruh Dosen dan staf karyawan yang telah memberikan dukungan  dan membantu selama 
pengerjaan Tugas Akhir. 
5. Juwit Ismail, SE selaku Kepala Cabang AJB BUMIPUTERA cabang Surakarta yang telah 
memberikan kesempatan kepada penulis untuk melakukan magang kerja. 
6. Dan semua pihak yang tidak dapat kami sebutkan satu persatu yang telah menbantu dalam 
penyusunan laporan kerja praktek ini. 
Dengan segala kerendahan hati dan keinginan untuk berbuat baik, penulis mengucapkan 
terima kasih sebesar-besarnya sehingga laporan kerja praktek ini dapat tersusun sebagaimana 
mestinya. 
                  Surakarta,Febuari 2011      
perpustakaan.uns.ac.id digilib.uns.ac.id 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
commit to user 
 DAFTAR ISI 
 
HALAMAN JUDUL………………………………………………… i 
HALAMAN ABSTRAK……………………………………………. ii 
HALAMAN ABSTRAKSI…………………………………………. iii 
HALAMAN PERSETUJUAN…………………………………… … iv 
HALAMAN PENGESAHAN………………………………………… v 
HALAMAN PERSEMBAHAN……………………………………… vi  
HALAMAN MOTTO………………………………………………… vii 
HALAMAN KATA PENGANTAR…………………………………… viii 
HALAMAN DAFTAR ISI……………………………………………… ix 
 
BAB I PENDAHULUAN        
A. LATAR BELAKANG MASALAH………………………… 1  
B. RUMUSAN MASALAH …………………………………….. 3 
C. TUJUAN PENELITIAN…………………………………… 3 
D. BATASAN MASALAH ……………………………………. 4 
E. MANFAAT PENELITIAN………………………………… 4 
F. METODOLOGI PENELITIAN…………………………… 4 
BAB II LANDASAN TEORI       
A. PENGERTIAN PEMASARAN ……………………………. 7 
B. MANAJEMEN PEMASARAN …………………………… 7 
C. PENGERTIAN BAURAN PEMASARAN……………… 7 
D. PENGERTIAN ASURANSI……………………………… 7 
E. KERANGKA PEMIKIRAN……………………………… 20 
 
BAB III  DESKRIPSI OBYEK PENELITIAN DAN PEMBAHASAN  
 
A. GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN…………………….. 21 
B. LAPORAN MAGANG KERJA………………………………29 
C. PEMBAHASAN………………………………………………. 30 
perpustakaan.uns.ac.id digilib.uns.ac.id 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
commit to user 
 
BAB IV PENUTUP 
A. KESIMPULAN………………………………………………. 36 
B. SARAN………………………………………………………... 37 
DAFTAR PUSTAKA…………………………………………………….. 39 
LAMPIRAN………………………………………………………………..40 
 
 
 
 
perpustakaan.uns.ac.id digilib.uns.ac.id 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
commit to user 
1 
 
BAB I 
PENDAHULUAN 
A. LATAR BELAKANG MASALAH 
Pada era globalisasi ini, manajemen harus mampu mengelola perusahaan 
dengan baik, khususnya di bidang pemasaran. Globalisasi merupakan realita yang 
harus dihadapi oleh pasar, termasuk bisnis jasa yaitu asuransi. Ada banyak 
perusahaan asuransi yang berada di kota Surakarta. Salah satunya adalah 
perusahaan Asuransi Bumiputera tersebut. Perusahaan Bumiputera harus 
memaksimalkan strateginya dalam usaha mempertahankan atau meningkatkan 
jumlah penjualan agar dapat bersaing dengan perusahaan asuransi lainnya. 
Dalam dunia bisnis pemasaran adalah salah satu aspek penting dalam 
kesuksesan suatu perusahaan. Kelemahan utama yang biasanya terjadi pada 
perusahaan Indonesia adalah dalam bidang pemasaran yang merupakan aspek 
penting di dunia bisnis. Pengusaha dapat menghasilkan produk yang cukup bagus 
dengan biaya yang rendah, karena Indonesia kaya akan bahan baku dan tenaga 
kerja yang murah. Akan tetapi setelah produk itu jadi, pada umumnya mereka 
kesulitan untuk memasarkannya. Oleh karena itu penerapan strategi pemasaran 
yang tepat harus dilakukan oleh perusahaan agar mendapat hasil yang optimal. 
Dalam bauran pemasaran atau disebut juga Marketing mix terdapat 7 bauran 
yang dapat menjadi salah satu pedoman dalam melaksanakan pemasaran (7P). 
Ketujuh bauran tersebut adalah product, price, promotion, place, people, physical 
evidence, proces (Philip Kotler, 2000). Masing-masing bauran mempunyai tujuan 
tersendiri dalam pemasaran. Untuk mencapai tujuan perusahaan yaitu mencapai 
laba yang optimal dan untuk bertahan perusahaan menggunakan kegiatan 
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pemasarannya sebagai ujung tombak keberhasilan perusahaan. Oleh karena itu 
perusahaan harus dapat mengorganisasi tiap-tiap bauran pemasaran tersebut agar 
teratur dengan baik sehingga nantinya perusahaan mendapatkan hasil yang optimal. 
Kegiatan pemasaran sangat menentukan sampai atau tidaknya produk yang 
dihasilkan perusahaan kepada konsumen sehingga kegiatan pemasaran sangat 
penting dan para pelaku bisnis harus bisa menetapkan bauran pemasaran yang tepat 
yang bisa digunakan untuk memenuhi keinginan konsumen. Pada zaman dahulu 
ketika perekonomian masih bersifat kerajinan rumah tangga, seseorang bisa dengan 
mudah mendapatkan informasi tentang produk yang dihasilkan oleh tetangganya. 
Tetapi sekarang zaman sudah berubah, begitu banyaknya produk yang dihasilkan 
oleh pelaku bisnis untuk memenuhi kebutuhan konsumen membuat konsumen sulit 
untuk mencerna banyaknya informasi tentang produk yang dihasilkan oleh pelaku 
bisnis sehingga pelaku bisnis harus bisa menginformasikan produk mereka kepada 
konsumen dengan baik. 
Kepuasan pelanggan selalu diutamakan untuk memberikan rasa aman dan 
terlindungi, secara terus-menerus dan sungguh-sungguh berupaya meningkatkan 
kualitas pelayanan kepada pelanggan Perusahaan Asuransi Bumiputera dari tahun 
ke tahun melakukan kegiatan pemasaran dalam menginformasikan produknya 
kepada konsumen yang bertujuan agar konsumen mengetahui dengan jelas produk 
yang ditawarkan dan mampu bersaing dengan perusahaan asuransi lainnya. Untuk 
memperoleh hasil yang optimal perusahaan Bumiputera melakukan beberapa 
tindakan yang berbeda dalam penawaran produknya dengan perusahaan asuransi 
lainnya, karena dalam menyampaikan informasi produk atau harga kepada 
konsumen perusahaan Bumiputera menjelaskan semua tanpa ada yang ditutup-
tutupi. Komitmen yang tinggi untuk membangun SDM berkualitas, inovasi dan 
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diferensiasi produk, pelayanan yang optimal dengan dukungan teknologi informasi 
yang andal, diharapkan dapat meningkatkan kepercayaan dan loyalitas stake holder 
terhadap perusahaan. Kepercayaan dan loyalitas stake holder terhadap perusahaan   
akan menghasilkan manfaat yang saling menguntungkan, bukan hanya dinikmati 
oleh share holder, tetapi juga oleh pemegang polis, karyawan dan semua pihak 
yang berkepentingan terhadap perusahaan. Maka dari itu kepuasan pelanggan 
merupakan salah satu tujuan dari bauran pemasaran (Marketing Mix) dalam 
pemasaran jasa di bidang asuransi. 
Dalam uraian latar belakang permasalahan diatas peneliti merasa perlu 
untuk mengkaji lebih mendalam tentang bagaimana penerapan bauran pemasaran 
pada ASURANSI BUMIPUTERA. Hal tersebut mendorong peneliti untuk 
melakukan penelitian dan laporan tugas akhir dengan judul “ANALISIS BAURAN 
PEMASARAN PADA PERUSAHAAN JASA ASURANSI BUMIPUTERA”.  
B. RUMUSAN MASALAH 
Dari uraian di atas maka dapat diambil perumusan masalah bagaimana 
strategi bauran pemasaran (Marketing Mix) yang terdiri dari Produk (Product), 
Harga (Price), Promosi (Promotion), Distribusi (Place), Personal (People), Bukti 
Fisik (Physical Evidence) dan Proses (Process) yang dilakukan oleh AJB 
Bumiputera. 
C. TUJUAN  
Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah untuk 
mengetahui strategi produk, penetapan harga, metode promosi, saluran distribusi, 
personal, bukti fisik, dan proses produksi yang diterapkan oleh AJB Bumiputera. 
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D. BATASAN MASALAH 
Penelitian dilakukan di Asuransi Bumiputera dengan alamat Jalan Slamet 
Riyadi No.12 Surakarta. Dan berdasarkan latar belakang diatas batasan masalah ini 
adalah, bagaimana penerapan strategi bauran pemasaran (marketing mix) pada  
Perusahaan jasa asuransi Bumiputera. 
E. MANFAAT PENELITIAN 
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, diharapkan akan memperoleh 
manfaat sebagai berikut : 
1. Bagi Perusahaan  
Sebagai masukan, evaluasi dan pertimbangan perusahaan dalam menerapkan 
bauran pemasaran dan dalam pengambilan keputusan yang menyangkut bauran 
pemasaran. 
2. Bagi Penulis 
Memberikan pengetahuan dan wawasan baru bagi penulis dalam bidang 
pemasaran khususnya bauran pemasaran. Bagi saya khususnya yang memiliki 
pengetahuan minim terhadap asuransi jadi lebih mengerti manfaat dari asuransi 
tersebut yang sifatnya jangka panjang. 
3. Bagi Pihak Lain 
Dapat memberikan manfaat bagi pengembangan ilmu khususnya studi ilmu 
manajemen pemasaran dan dapat memberikan kontribusi bagi peneliti – peneliti 
lain di kemudian hari. 
F. METODOLOGI PENELITIAN  
1. Ruang Lingkup Penelitian 
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Penelitian ini dilakukan di Asuransi Bumiputera yang beralamatkan di jalan 
Slamet Riyadi No.12 Surakarta 57111. 
2. Sumber Data 
a. Data Primer 
Data yang diperoleh langsung dari obyek penelitian sebagai sumber 
informasi yang dicari. 
b. Data Sekunder 
Data yang diperoleh dari pihak lain, tidak langsung diperoleh dari peneliti 
dari obyek penelitiannya. Data sekunder biasanya berwujud data 
dokumentasi atau data laporan yang telah tersedia.  
3. Teknik Pengumpulan Data 
a. Data Pustaka 
Yaitu dengan mengumpulkan data dari buku yang berhubungan dengan 
masalah yang dibahas sebagai bahan reverensi relevan. 
b. Interview (Wawancara) 
Pengumpulan data dengan melakukan wawancara secara langsung dari 
pihak yang bersangkutan. 
c. Observasi 
Pengumpulan data tanpa harus bertanya kepada responden. Data biasanya 
diperoleh melalui pengamatan langsung pada nasabah ditempat bekerjanya. 
d. Melihat Dokumen Perusahaan  
Yaitu dengan melihat dokumen bumiputera dan melihat tugas akhir 
peneliti-peneliti lainnya yang dilakukan pada Bumiputera sebagai referensi 
misalnya, strategi pemasaran yang diterapkan perusahaan, sejarah 
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berdirinya Bumiputera, dan struktur organisasinya. Serta melihat tugas 
akhir peneliti-peneliti lainnya. 
4. Teknik Pembahasan 
Penelitian ini menggunakan teknik analisis deskriptif, yaitu dengan 
medeskripsikan secara sistematis dan akurat mengenai keadaan yang 
sesungguhnya Perusahaan Asuransi Bumiputera.  
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
A. Pengertian Pemasaran 
Pemasaran adalah sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk 
merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan 
barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan kepada pembeli yang ada 
maupun pembeli potensial (Swastha, 1996). 
B. Manajemen Pemasaran 
Adalah proses perencanaan pelaksanaan konsepsi, penetapan harga, promosi, 
dan distribusi gagasan, barang, dan jasa untuk menghasilkan pertukaran yang 
memenuhi sasaran-sasaran perorangan dan organisasi (Philip Kotler, 1993).  
C. Pengertian Bauran Pemasaran 
Bauran pemasaran adalah kombinasi dari empat variabel atau kegiatan yang 
merupakan inti dari sistem pemasaran perusahaan, yakni : barang (product), 
struktur harga (price), kegiatan promosi (promotion), sistem distribusi (place),  
Personal (People), Bukti Fisik (Physical Evidence) dan Proses (Process) 
(Swastha,1996). 
 Variabel Bauran Pemasaran (Marketing Mix) tersebut adalah sebagai 
berikut : 
1. Produk 
Produk didefinisikan oleh Basu Swastha dan Ibnu Sukotjo (1996) 
adalah suatu sifat yang kompleks baik dapat diraba maupun tidak dapat 
diraba, termasuk bungkus, warna, harga, prestise perusahaan dan 
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pengecer, pelayanan perusahaan dan pengecer, yang diterima oleh 
pembeli untuk memuaskan keinginan kebutuhannya.  
 Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke suatu pasar untuk 
memenuhi kebutuhan atau keinginan seperti halnya yang dipasarkan 
meliputi barang fisik, jasa, pengalaman, peristiwa orang, tempat, 
property, organisasi dan gagasan (Philip Khotler,2000). 
a. Pengidentifikasian tujuh level hierarki produk  menurut Philip 
Khotler (2000) adalah sebagai berikut : 
1. Rumpun kebutuhan (need family) 
Kebutuhan inti yang mendasari keberadaan suatu kelompok 
produk.  
2. Rumpun produk (product family) 
Semua kelas produk yang dapat memenuhi suatu kebutuhan inti 
dengan efektifitas yang memadai.   
3. Kelas produk (product class) 
Sekelompok produk dalam rumpun produk yang diakui 
mempunyai persamaan fungsional. 
4. Lini produk ( product line) 
Sekelompok produk dalam suatu kelas produk yang berkaitan 
erat karena produk-produk itu melaksanakan fungsi yang serupa, 
dijual pada kelompok pelanggan yang sama, dipasarkan melalui 
saluran distribusi yang sama, atau berada dalam rentang harga 
tertentu. 
5. Jenis produk  (Product type)  
perpustakaan.uns.ac.id digilib.uns.ac.id 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
commit to user 
9 
 
Sekelompok produk dalam lini produk yang sama-sama 
memiliki sejumlah kemungkinan bentuk produk. 
6. Merek (brand) 
Nama, yang diasosiasikan dengan satu atau beberapa produk 
dalam lini produk, yang digunakan untuk mengidentifikasi 
sumber atau karakter produk tersebut. 
7. Unit produk (item/ stockkeeping unit atau product variant) 
Satu unit tersendiri dalam suatu merek atau lini produk yang 
dapat dibedakan menurut ukuran, harga, penampilan, atau 
atribut lain.  
b. Klasifikasi Produk 
Produk dapat diklasifikasikan ke dalam tiga kelompok menurut daya 
tahan dan wujudnya (Kotler, 2000) : 
1) Barang yang tidak tahan lama (nondurable goods) 
Adalah barang berwujud yang biasanya dikonsumsi dalam satu 
atau beberapa kali penggunaan. Contohnya adalah bir dan sabun. 
2) Barang yang tahan lama (durable goods) 
Adalah barang yang berwujud yang biasanya dapat digunakan 
berkali-kali. Contohnya meliputi lemari es, peralatan mesin, dan 
pakaian. 
3) Jasa (services) 
Jasa bersifat tidak berwujud, tidak dapat dipisahkan, dan mudah 
habis. Akibatnya, jasa biasanya memerlukan lebih banyak 
pengendalian mutu, kredibilitas pemasok, dan kemampuan 
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penyesuaian. Contohnya mencakup potongan rambut dan 
reparasi. 
Jenis barang yang diklasifikasikan berdasarkan kebiasaan berbelanja 
konsumen tersebut adalah sebagai berikut : 
1) Barang Convenience 
Adalah barang-barang yang biasanya sering dibeli konsumen, 
segera, dan dengan usaha yang minimum. Contohnya meliputi 
produk tembakau, sabun, dan surat kabar. 
2) Barang Shopping 
Adalah barang-barang yang karakteristiknya dibandingkan 
berdasarkan kesesuaian, kualitas, harga, dan gaya dalam proses 
pemilihan dan pembelian. Contohnya meliputi pakaian, mobil 
bekas, dan peralatan rumah tangga yang besar. 
3) Barang Khusus (specialty goods) 
Adalah barang-barang dengan karakteristik unik dan identifikasi 
merek di mana untuk memperoleh barang-barang itu 
sekelompok pembeli yang cukup besar bersedia melakukan 
usaha khusus untuk membelinya. Contonya meliputi merek dan 
jenis barang mewah, mobil, komponen stereo, peralatan 
fotografi, dan jas pria tertentu. 
4) Barang Unsought  
Adalah barang-barang yang tidak diketahui konsumen atau 
diketahui namun secara normal konsumen tidak berpikir untuk 
membelinya. Produk baru seperti detektor asap dan pengolah 
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makanan, adalah barang unsought hingga konsumen diberitahu 
tentang produk itu melalui iklan. Contoh klasik barang yang 
dikenal tetapi tidak dapat dicari adalah asuransi jiwa, tanah 
kuburan, batu nisan, dan ensiklopedia.   
c. Klasifikasi Barang Industri 
Barang industri dapat diklasifikasikan berdasarkan cara barang itu 
memasuki proses produksi dan harga relatifnya adalah sebagai 
berikut : 
1) Bahan Baku dan Suku Cadang (materials and parts) 
Adalah barang-barang yang sepenuhnya memasuki produk yang 
dihasilkan. Barang-barang itu terbagi menjadi dua kelas, bahan 
mentah serta bahan baku dan suku cadang hasil manufaktur. 
2) Barang Modal (Capital Items) 
Barang- barang tahan lama yang memudahkan pengembangan 
dan pengelolaan produk akhir. Barang modal meliputi dua 
kelompok instalasi dan peralatan. 
3) Perlengkapan dan Jasa Bisnis 
Adalah barang dan jasa tidak tahan lama yang membantu 
pengembangan dan pengelolaan produk akhir. 
2. Price (Harga) 
Harga adalah uang (ditambah beberapa barang kalau mungkin) yang 
dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang beserta 
pelayanannya (Basu Swastha, 1996). Sistem penetapan harga dalam 
asuransi disebut premi. 
a. Tujuan Penetapan Harga  
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1) Mendapatkan laba maksimal 
Terjadinya harga ditentukan oleh penjual dan pembeli. Makin 
besar daya beli konsumen, makin besar pula kemungkinan bagi 
penjual untuk menetapkan tingkat hargayang lebih tinggi. Maka 
penjual mempunyai harapan untuk mendapatkan keuntungan 
maksimal sesuai dengan kondisi yang ada. 
2) Mendapatkan pengembalian investasi yang ditargetkan atau 
pengembalian pada penjualan bersih. 
Harga yang dapat dicapai dalam penjualan dimaksudkan untuk 
menutup investasi secara berangsur-angsur. Dana yang dipakai 
untuk mengembalikan investasi hanya bisa diambil dari laba 
perusahaan, dan laba hanya bisa diperoleh apabila harga jual 
lebih besar dari jumlah jumlah biaya seluruhnya. 
3) Mencegah atau mengurangi persaingan 
Tujuan mencegah atau mengurangi persaingan dapat dilakukan 
melalui kebijaksanaan harga. Hal ini dapat diketahui bilamana 
para penjual menawarkan barang dan harga yang sama. 
4) Mempertahankan atau memperbaiki market share 
Memperbaiki market share hanya mungkin dilakukan apabila 
kemampuan dan kapasitas produksi perusahaan masih cukup 
longgar, disamping juga kemampuan di bidang lain seperti : 
pemasaran, keuangan, dan sebagainya. 
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3. Promotion (Promosi) 
Menurut Kotler dan Gary A (2000) promosi adalah ramuan khusus 
dari iklan pribadi, promosi penjualan dan hubungan masyarakat yang 
dipergunakan perusahaan untuk mencapai tujuan iklan dan 
pemasarannya. 
a. Beberapa kegiatan yang ada dalam dalam promosi umumnya ada 
empat, yaitu : 
1) Periklanan  
Adalah komunikasi non individu, dengan sejumlah biaya, 
melalui berbagai media yang dilakukan oleh perusahaan, 
lembaga non laba, serta individu-individu (Swastha, 1996). 
2) Personal Selling 
Adalah interaksi antar individu, saling bertemu muka yang 
ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai, atau 
mempertahankan hubungan pertukaran yang saling 
menguntungkan dengan pihak lain (Swastha, 1996). 
3) Sales Promotion 
Terdiri dari kumpulan alat-alat insentif yang beragam, sebagian 
besar berjangka pendek, dirancang untuk mendorong pembelian 
suatu produk atau jasa tertentu secara lebih cepat dan atau lebih 
besar oleh konsumen atau pedagang (Kotler, 2000). 
4) Publisitas (Hubungan Masyarakat) 
Adalah setiap kelompok yang memiliki kepentingan aktual dan 
potensial atau yang memiliki pengaruh terhadap kemampuan 
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perusahaan untuk mencapai tujuannya (Kotler, 2000). Hubungan 
masyarakat melihat berbagai program yang dirancang untuk 
mempromosikan dan menjaga citra perusahaan atau tiap 
produknya. 
 
4. Place (Distribusi) 
Adalah saluran yang digunakan oleh produsen untuk menyalurkan 
barang tersebut dari produsen sampai ke konsumen atau pemakai 
industri (Swastha, 1996). 
a. Fungsi utama dari distribusi 
1) Mengumpulkan informasi mengenai pelanggan, pesaing, serta 
pelaku, dan kekuatan lain yang ada saat ini maupun potensial 
dalam lingkungan pemasaran. 
2) Mengembangkan dan menyebarkan komunikasi persuasif untuk 
merangsang pembelian. 
3) Mencapai persetujuan akhir mengenai harga dan syarat lain 
sehingga transfer kepemilikan dapat dilakukakan. 
4) Melakukan pemesanan ke perusahaan manufaktur. 
5) Memperoleh dana untuk membiayai persediaan ke berbagai 
level saluran pemasaran atau distribusi. 
6) Menanggung resiko yang berhubungan dengan pelaksanaan 
fungsi saluran pemasaran tersebut. 
7) Mengatur kesinambungan penyimpanan dan pergerakan produk 
fisik dari bahan mentah sampai ke pelanggan akhir. 
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8) Mengatur pelunasan tagihan pembeli melalui bank dan institusi 
keuangan dan lainnya. 
9) Mengawasi transfer kepemilikan aktual dari suatu organisasi 
atau orang kepada organsasi atau orang yang lain. 
b. Strategi saluran distribusi untuk memasarkan suatu produk terdiri 
dari 2 macam, yaitu: 
1. Distribusi Langsung 
Dalam distribusi produsen melakukan transaksi langsung dengan 
konsumen. 
2. Distribusi Tidak Langsung 
Produsen menyalurkan produknya melalui perantara yang 
kemudian disalurkan ke konsumen akhir. 
5. People (Personal) 
Bagi sebagian besar jasa, orang merupakan unsur vital dalam bauran 
pemasaran. Dalam produksi manufaktur, konsumen tidak terlalu 
memusingkan apakah karyawan produksi berpakaian acak-acakan, 
berbicara kasar di tempat kerja, atau terlambat ke tempat kerjanya. 
Yang penting bagi pembeli adalah kualitas barang yang dibelinya. 
Dilain pihak pada produksi jasa, setiap orang merupakan “part time 
marketer” yang tindakan dan perilakunya akan berpengaruh terhadap 
out put yang diterima oleh pelanggan.  
6. Physical Evidence (Bukti Fisik) 
Physical Evidence atau dengan kata lain adalah merupakan suatu hal 
yang mempengaruhi kepuasan konsumen untuk membeli atau 
menggunakan barang atau jasa yang ditawarkan. 
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a. Unsur-unsur yang termasuk ke dalam physical evidence 
1. Lingkungan fisik 
2. Fasilitas-fasilitas pendukung perusahaan 
b. Pengaruh physical evidence dalam kualitas jasa  
Faktor-faktor dari physical evidence yang mempengaruhi 
kualitas jasa, antara lain : 
1. Reliabilitas (rebility) 
 Berkaitan dengan kemampuan perusahaan untuk 
memberikan pelayanan yang akurat sejak pertama 
kali tanpa membuat kesalahan apapun dan 
menyampaikan jasanya sesuai dengan waktu yang 
disepakati. 
2. Daya Tanggap (responsiveness) 
Berkenaan dengan kesediaan dan kemampuan para 
karyawan untuk membantu para pelanggan dan 
merespon permintaan mereka, serta 
menginformasikan kapan saja akan diberikan dan 
kemudian memberikan jasa secara cepat. 
3. Jaminan (assurance) 
Yaitu perilaku karyawan mampu menumbuhkan 
kepercayaan pelanggan terhadap perusahaan dan 
perusahaan bisa menciptakan rasa aman bagi 
pelanggannya. Jaminan juga berarti bahwa para 
karyawan selalu bersikap sopan dan menguasai 
pengetahuan dan keterampilan yang dibutuhkan 
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untuk menangani setiap pertanyaan atau masalah 
pelanggan. 
4. Empati (emphaty) 
Berarti perusahaan memahami masalah para 
pelanggannya dan dapat bertindak demi kepentingan 
pelanggan, serta memberikan perhatian personal 
kepada pelanggan dan memiliki jam operasi yang 
nyaman. 
5. Bukti yang berwujud (tangiables) 
Hal ini berkenaan dengan data tarik fasilitas fisik, 
perlengkapan, dan material yang digunakan 
perusahaan, serta penampilan karyawan. Selain itu 
juga, hal ini sebagai penunjang dalam meningkatkan 
kenyamanan pelanggan saat berinteraksi dengan 
perusahaan. 
7. Process (Proses) 
Merupakan faktor penting bagi konsumen high-contack-services, yang 
sering juga berperan sebagai co-producer jasa bersangkutan. Pelanggan 
restoran misalnya, sangat terpengaruh dengan cara staff melayani 
mereka dan lamanya menunggu selama proses produksi. 
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D. Pengertian Asuransi 
Asuransi dalam bahasa Belanda “verzekering” berarti pertanggungan. 
Dalam suatu asuransi terlibat dua pihak, yaitu yang satu sanggup menanggung 
atau menjamin, bahwa pihak lain akan mendapat penggantian suatu kerugian, 
yang mungkin akan ia derita sebagai akibat dari suatu peristiwa yang semula 
belum tentu akan terjadi atau semula belum dapat ditentukan saat akan 
terjadinya. Suatu kontra prestasi dari pertanggungan ini, pihak yang ditanggung 
itu, diwajibkan membayar sejumlah uang kepada pihak yang yang menanggung 
uang tersebut akan tetapi menjadi milik pihak yang menanggung. Apabila 
kemudian ternyata peristiwa yang dimaksud itu tidak terjadi. (Prodjodikoro 
Wirjono, 1981). 
Pengertian resmi atau otentik, ini disebutkan dalam pasal 248 Tahun 
1843 KUHD yang menentukan bahwa :  
“Asuransi atau pertanggungan adalah suatu perjanjian dengan mana 
seseorang penanggung mengikatkan diri kepada tertanggung, dengan 
menerima suatu premi untuk memberikan penggantian kepadanya 
karena suatu kerugian, kerusakan atau kehilangan, keuntungan yang 
diharapkan, yang mungkin akan dideritanya karena suatu peristiwa yang 
tak tertentu.” 
Asuransi merupakan kontrak (perjanjian) pertanggungan resiko antara 
tertanggung dengan penanggung. Penanggung berjanji akan membayar ganti 
kerugian yang disebabkan resiko yang dipertanggungkan kepada tertanggung. 
Sedangkan tertanggung membayar premi secara periodic kepada penanggung. 
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Jadi tertanggung mempertukarkan kerugian besar yang mungkin akan terjadi 
dengan pembayaran tertentu yang relatif kecil (Abdulkadir Muhammad, 2002). 
Menurut ketentuan Pasal 1 angka (1) Undang-Undang Nomor 2 Tahun 
1992 tentang usaha Perasuransian. 
“Asuransi atau pertanggungan adalah perjanjian antara dua pihak atau 
lebih yang pihak penanggung mengikatkan diri kepada tertanggung 
dengan menerima premi asuransi untuk memberikan kepada 
tertanggung karena kerugian, kerusakan atau kehilangan, keuntungan 
yang diharapkan atau tanggung jawab hukum kepada pihak ketiga yang 
mungkin akan diderita oleh tertanggung, yang timbul akibat suatu 
peristiwa yang tidak pasti, atau untuk memberikan suatu pembayaran 
yang didasarkan atas meninggal atau hidupnya seseorang yang 
dipertanggungkan.”   
Terdapat Tiga Unsur tentang pengertian Asuransi, yaitu : 
1. Unsur ke 1  : pihak terjamin (verzekerde) berjanji membayar 
uang premi kepada pihak penjamin (verzekeraar), sekaligus atau berangsur-
angsur. 
2. Unsure ke 2 : pihak penjamin berjanji akan membayar sejumlah uang 
kepada pihak terjamin, sekaligus atau berangsur-angsur apabila terlaksana 
unsur ke 3. 
3. Unsur ke 3 : suatu peristiwa, yang semula belum jelas akan terjadi. 
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E. Kerangka Pemikiran 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber : Fandy Tjiptono (2004). 
 
Bauran pemasaran (Marketing Mix) merupakan seperangkat alat yang dapat 
digunakan pemasar untuk membentuk karakteristik jasa yang ditawarkan kepada 
pelanggan. Alat - alat tersebut dapat digunakan untuk menyusun strategi jangka panjang 
dan merancang program taktik jangka pendek. Penyusunan komposisi unsur - unsur bauran 
pemasaran dalam rangka pencapaian tujuan organisasi bisa dianalogikan dengan juru 
masak yang meramu bahan makanan menjadi hidangan yang bergizi dan enak disantap. 
Proses meramu bahan makanan yang dilakukan pemasar dan juru masak memiliki 
kesamaan, yaitu sama – sama merupakan perpaduan antara ilmu pengetahuan (science) 
dan seni (art). Dengan demikian, unsur pengalaman, kompetensi, pengetahuan, dan 
kreativitas memainkan peranan penting dalam menunjang kesuksesan pemasar maupun 
juru masak.  ( Fandy Tjiptono, 2004). 
 
Product 
Price 
Promotion 
Place 
People 
P. Evidence 
Process 
Marketing Mix 
Customer 
Service 
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BAB III 
DESKRIPSI OBYEK PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
A. Gambaran Umum Perusahaan 
1. Sejarah dan Perkembangan Perusahaan 
Asuransi jiwa Bersama Bumiputera 1912 adalah perusahaan jiwa 
nasional milik bangsa Indonesia yang pertama dan tertua. Ia didirikan pada 
tanggal 12 Februari 1912 di Magelang Jawa Tengah dengan nama 
”Onderlingen Levensverzekering Maatschappij Persatoean Goeroe-Goeroe 
Hindia Belanda” atau disingkat O.L.Mij. PGHB. Perusahaan ini digagas dan 
didirikan oleh Mas Ngabehi Dwidjosewojo, seorang guru di Yogyakarta yang 
juga sekretaris Boedi Oetomo sebuah organisasi yang mempelopori gerakan 
kebangkitan nasional, Dua orang guru lainnya yaitu Mas Karto Hadi Soebroto 
dan Mas Adimidjojo turut mendirikan perusahaan ini, masing-masing sebagai 
Direktur dan Bendahara. Bersama R. Soepadmo dan M. Darmowidjojo, kelima 
pendiri yang juga anggota O.L.Mij. PGHB ini menjadi pemegang polis yang 
pertama 
Bumiputera memulai usahanya tanpa modal. Pembayaran premi yang 
pertama oleh kelima tokoh tersebut dianggap sebagai modal awal perusahaan, 
dengan syarat Uang Pertanggungan tidak akan dibayarkan kepada ahli waris 
Pemegang Polis yang meninggal sebelum berjalan tiga tahun penuh. Para 
pengurus saat itu juga tidak mengharapkan honorarium, sehingga mereka 
bekerja dengan sukarela. 
Pada mulanya perusahaan hanya melayani para guru sekolah Hindia 
Belanda, kemudian perusahaan memperluas jaringan pelayanannya ke 
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masyarakat umum, dan mengganti namanya menjadi O.L.Mij. Boemi Poetra, 
yang sekarang dikenal sebagai AJB Bumiputera 1012. 
Pada tahun 1921, perusahaan pindah ke Yogyakarta. Pada tahun 1934 
perusahaan melebarkan sayapnya dengan membuka cabang-cabang di 
Bandung, Jakarta, Palembang, Medan, Pontianak, Banjarmasin dan Ujung 
Pandang. Dengan demikian berkembangnyaAJB Bumiputera 1912, maka pada 
tahun 1958 secara bertahap kantor pusat dipindahkan ke Jakarta, dan pada 
tahun 1959 secara resmi kantor pusat AJB Bumiputera 1912 berdomisili di 
Jakarta. 
Selama lebih sembilan dasawarsa, Bumiputera telah berhasil melewati 
berbagai rintangan yang amat sulit, antara lain pada masa penjajahan, masa 
revolusi, dan masa-masa krisis ekonomi seperti sanering di tahun 1965 dan 
krisis moneter yang dimulai pertengahan tahun 1997. 
Salah satu kekuatan Bumiputera adalah pada kepemilikan dan bentuk 
perusahaannya yang unik, dimana Bumiputera adalah satu-satunya perusahaan 
di Indonesia yang berbentuk ”mutual” atau ”usaha bersama”, artinya pemilik 
perusahaan adalah pemegang polis, bukan pemegang saham. Jadi perusahaan 
tidak berbentuk PT atau Koperasi. Hal ini dikarenakan premi yang diberikan 
kepada perusahaan sekaligus dianggap sebagai modal. Badan Perwakilan 
Anggota yang merupakan perwakilan para pemegang polis ikut serta 
menetukan garis-garis besarhaluan perusahaan, memilih dan mengangkat 
direksi, dan ikut serta mengawasi jalannya perusahaan. 
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Kini, kantor pusatnya di Jakarta, pengurus Bumiputera mengendalikan 
perusahaan yang jaringannya tersebar di seluruh penjuru tanah air dan 
melakukan hubungan internasional dengan rekan-rekan di negara lain. Sekitar 
2.900 karyawan, dan 23.000 agen, dan 610 kantor melayani lebih dari 9 juta 
pemegang polis dan peserta. 
Pengurus juaga mengendalikan kelompok usaha Bumiputera yang 
terdiri dari anak perusahaan, asosiasi dan penyertaan, antara lain : 
a. Bumiputeramuda 1967 – Bumida (Asuransi Kerugian) 
b. PT Wisma Bumiputera (Peroperti) 
c. PT Mardi Mulyo (Pemerbitan & percetakan) 
d. PT Eurasia Wisata (Tour & Travel) 
e. Bank Bumiputera (Perbankan) 
f. PT Informatics OASE (Teknologi Informasi) 
g. PT Bumiputera Multimedia (Rumah Produksi) 
h. PT Bumi Wisata (Perhotelan : Bumi Wiyata Hotel-Depok, Hyatt 
Regency, Surabaya) 
i. PT Bumiputera Mitrasarana (jasa Konstruksi) 
j. Yayasan Dharma Bumiputera (Pendidikan : STIE Dharma 
Bumiputera) 
k. Yayasan Bumiputera Sejahtera (Pengelolaan Kesejahteraan 
Karyawan) 
l. Dana Pensiunan Bumiputera (Pengelola Dana Pensiun Karyawan) 
m. Bumiputera capital Indonesia 
 
perpustakaan.uns.ac.id digilib.uns.ac.id 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
commit to user 
24 
 
Asosiasi / Penyertaan : 
a. PT Bumiputera BOT Finance (Leasing & Financing) 
b. PT Bapindo Bumi Sekuritas (Sekuritas) 
c. PT Damai Indah Padang Golf (Pengelola Padang Golf) 
d. PT Sukapraja Padang Golf ( Pengelola Padang Golf) 
e. PT Kreton Nusantara (Pengelola Padang Golf) 
f. PT Kyoai Medical Centre ( medical heck Up) 
g. PT Langen Kridha Pratyangga (Pengelola Padang Golf)PT 
Pembangunan Jaya (Kontraktor) 
h. PT Dago Endah (Pengelola Padang Golf) 
i. PT Pondok Indah Padang Golf (Pengelola Padang Golf) 
j. Asean Re, Ltd. (Pengalola Padang Golf) 
k. PT Merapi Padang Golf (Pengelola Padang Golf) 
l. PT Martabe Sejahtera (Pengelola Padang Golf)  
 
Di abad ke-21 ini, dalam kiprahnya membangun bangsa di tengah arus 
globalisasi sekaligus mewujudkan cita-cita dan idealisme para pendiri AJB 
Bumiputera 1912, di benak dan di hati para pemegang polis serta masyarakat 
Indonesia ingin selalu berada dan menjadi asuransinya bangsa Indonesia. 
2. Visi dan Misi Perusahaan 
1) Visi dan Misi Korporat 
a. Visi : 
Menjadikan AJB Bumiputera 1912 sebagai perusahaan asuransi jiwa 
terkemuka di Indonesia. 
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b. Misi : 
1. AJB Bumiputera 1912 turut berperan serta dalam 
pembangunan bangsa dan peningkatan kesejahteraan 
masyarakat melalui jasa asuransi jiwa. 
2. AJB Bumiputera 1912 senantiasa menyediakan produk yang 
inovatif, berkualitas tinggi dan nilai tambah uang optimal 
kepada pemegang polis. 
3. AJB Bumiputera 1912 senantiasa mangadakan pelatihan dan 
pendidikan serta peningkatan profesionalisme bagi karyawan 
/ karyawati dengan kompensasi uang sebanding dengan 
prestasi sekaligus memperbaiki kesejahteraannya. 
2) Visi dan Misi Direktorat Pemasaran 
a. Visi 
Menjadikan Direktorat Pemasaran sebagai pilar utama terwujudnya 
AJB Bumiputera 1912 Perusahaan asuransi jiwa terkemuka di 
Indonesia. 
b.  Misi 
1. Produk yang kompetitif 
2. Sistem yang memadai 
3. SDM pemasaran yang berkualitas 
4. Implementasi budaya Bumiputera 
3)  Visi dan Misi Divisa Asper 
a.   Visi  
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Menjadikan divisi asper sebagai organisasi pemasaran “SEHATI” 
(Sehat, Kuat dan Sinergi) untuk mendukung terwujudnya 
pertumbuhan Market Share dan profit. 
b.   Misi 
Mewujudkan pertumbuhan bisnis yang sehat & organisasi yang 
kuat dengan cara : 
1) Meningkatkan kualitas Sumber Daya Manusia, bisnis, 
pelayanan 
2) Produktivitas 
3) Efisiensi  
3. Struktur Organisasi Perusahaan  
                   
Kantor Cabang
Unit
Pemasaran
Unit
Operasional
Agen
Unit administrasi &
Keuangan
 
 
                                Struktur Organisasi Bumiputera 
Sumber : Perusahaan AJB Bumiputera Cabang Surakarta 
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4. Tugas dan Wewenang Jabatan  
a. Kepala Cabang 
Kepala cabang Asper adalah seorang pejabat yang karena tugas dan 
tanggung jawabnya diberikan amanah oleh perusahaan untuk memimpin 
sebuah organisasi Kantor Cabang Asper, kepala cabang berperan dalam 
melaksanakan pengembangan organisasi keagenan, kegiatan operasional 
produksi, operasional konservasi, operasional pengelolaan dana, kegiatan 
administrasi keuangan, kehumasan dan pelayanan kepada pemegang polis, 
serta melaksanakan pengendalian dan evaluasi atau pelaksanaannya. 
b. Kepala Unit Administrasi dan Keuangan (KUAK) 
Kepala Unit Administrasi dan keuangan adalah seorang pejabat 
yang karena tugas dan tanggung jawabnya diberikan amanah oleh 
perusahaan untuk berperan dalam melaksanakan, membina, mengawasi 
dan mengendalikan kegiatan administrasi keuangan, serta pelayanan 
kepada pemegang polis, agen Koordinator dan agen 
c. Kepala Unit Operasional (KUO) 
Kepala Unit Operasional adalah seseorang yang berperan dalam 
melaksanakan, membina, mengendalikan kegiatan operasional konservasi 
dan pelayanan kepada pemegang polis. 
d. Kasir 
Kasir adalah seseorang pejabat fungsional perusahaan yang berperan 
dalam melaksanakan tertib administrasi, sirkulasi dan laporan keuangan. 
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e. Pegawai Administrasi 
Pegawai administrasi adalah seseorang karyawan yang tugasnya 
melaksanakan pekerjaan-pekerjaan administrasi. 
f. Tenaga SPIK 
Tenaga kontrak (SPIK) adalah seorang pekerja berstatus kontrak 
kerja dengan perusahaan dalam batas waktu tertentu, (sopir, tenaga 
keamanan dan tenaga kebersihan kantor). Tugasnya membantu 
melaksanakan pekerjaan-pekerjaan di luar pekerjaan administrasi. 
g. Agen Koordinator 
Agen Koordinator adalah agen yang mempunyai kewajiban pokok 
melakukan pengawasan, pengendalian dan pembinaan terhadap agen 
produksi atau agen debit yang berada di bawah koordinasinya. 
h. Agen Produksi 
Agen produksi adalah agen yang mempunyai kewajiban melakukan 
kegiatan penutupan produksi baru asuransi jiwa sesuai dengan segmen 
pasarnya. 
i. Agen Debit 
Agen debit adalah agen yang mengelola porfolio polis pada suatu 
wilayah debit dengan kewjiban pokok melakukan kegiatan pengutipan 
premi dan pelayanan terhadap pemegang polis dan wilayah debit, dibawah 
pengawasan dan koordinasi agen koordinator/ Kepala Unit Operasional. 
5. Prosedur Masuk Asuransi  
1) Mengisi dan menandatangani surat permintaan SP dilampiri fotocopy bukti 
diri 
2) Membayar premi pertama dan segel polis 
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3) Melengkapi pemeriksaan kesehatan jiwa 
4) Usia tertanggung dibawah 50 tahun 
5) Uang pertanggungan diatas Rp 5.000.000,00 
6) Menunggu proses penerbitan polis penyerahan polis kepada pemegang polis 
B. Laporan Magang Kerja 
Magang kerja merupakan suatu kegiatan yang dilaksanakan oleh mahasiswa 
secara kelompok atau individu dengan terjun langsung ke dunia kerja . 
1. Tujuan dilaksankan magang kerja antara lain : 
a. Supaya mahasiswa dapat memahami dan menguasai materi-materi 
perkulihaan,sehingga dapat menerapkan secara nyata teori yang selama ini 
diperoleh selama perkuliahan. 
b. Supaya memperoleh pengalaman dan pengetahuan yang berharga di tempat 
magang kerja. 
c. Dapat mengamati persoalan yang dihadapi di dalam dunia kerja dan belajar 
mengatasi persoalan tersebut. 
d. Untuk melengkapi dan memenuhi persyaratan dalam mencapai gelar (A.Md) 
ahli madya. 
2. Proses Pelaksanaan Magang Kerja 
a. Waktu dan Tempat Magang Kerja 
Waktu : 15 April – 15 Mei 2010 
    08.00 WIB – 15.00 WIB 
Tempat : AJB Bumiputera 1912 
   Jalan Slamet Riyadi No.12 Surakarta. 
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b. Kegiatan Magang Kerja 
Pada minggu pertama pelatihan kerja di Bumiputera, mahasiswa 
mendapat penjelasan tentang sejarah dan awal berdirinya Bumiputera. 
Kemudian mahasiswa diperkenalkan dengan seluruh karyawan yang ada. 
Mulai dari nama karyawan, jabatan, tugas masing-masing karyawan dan 
system kerjanya disetiap bidang. Mahasiswa juga mendapat pengarahan 
tentang tugas yang harus dilakukan. 
Pada minggu kedua mahasiswa mulai pelatihan kerja untuk 
membantu karyawan di masing-masing bidang. Seperti pembuatan buku 
besar, penulisan polis, memasukkan data pembayaran premi, dan lain 
sebagainya. 
Pada minggu ketiga dan keempat, tugas mahasiswa masih sama 
seperti dengan minggu kedua. Dan saat hari terakhir magang, mahasiswa 
berpamitan dengan seluruh karyawan yang ada di Bumiputera. 
C. Pembahasan  
1. Produk 
Produk yang ditawarkan oleh AJB Bumiputera ada bermacam-macam yaitu 
a) Mitra Pelangi 
Program asuransi yang memproteksi jiwa Anda, yang menyediakan warisan 
bagi orang yang Anda cintai selama masa asuransi. Atau penerimaan 100% 
Uang Pertanggungan pada saat kontrak asuransi berakhir.  
b) Eka Waktu Ideal 
Program asuransi yang memproteksi jiwa Anda, memberikan warisan bagi 
orang yang Anda cintai apabila Anda sebagai tertanggung mengalami risiko 
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meninggal dunia pada masa asuransi. Serta pengembalian premi apabila 
tidak terjadi risiko sampai akhir kontrak asuransi.  
c) Mitra Beasiswa Berencana 
Program asuransi yang menjamin biaya pendidikan untuk anak, mulai 
Taman Kanak-Kanak hingga Perguruan Tinggi. Memberikan jaminan 
proteksi sebesar 100% Uang Pertanggungan sebagai warisan untuk orang 
yang Anda cintai apabila Anda sebagai orang tua sekaligus tertanggung 
ditakdirkan meninggal dunia.  
d) Mitra Permata 
Program Asuransi yang menggabungkan 3 unsur. Yakni Jaminan santunan 
meninggal dunia, tabungan, dan pengembangan dana investasi yang 
kompetitif dengan tingkat pengembelian yang dijamin minimal 4,5%. 
e) Mitra Melati 
Program asuransi yang menggabungkan 3 unsur manfaat. Meliputi Proteksi, 
Tabungan, Dan perolehan hasil investasi yang kompetitif, dengan jaminan 
pengembangan dana minimal 4,5%. 
f) Mitra Abadi  
Program asuransi yang menggabungkan 3 unsur, yakni; jaminan santunan 
meninggal dunia, jaminan perawatan di rumah sakit, serta pengembangan 
dana investasi yang kompetitif, dengan tingkat jaminan pengembalian 
minimal 4,5%. 
g) Mitra Sehat 
Program asuransi yang menggabungkan 3 unsur, yakni; jaminan santunan 
meninggal dunia, jaminan perawatan di rumah sakit, serta pengembangan 
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dana investasi yang kompetitif, dengan tingkat jaminan pengembalian 
minimal 4,5%. 
h) Mitra Cerdas 
Program asuransi pendidikan mulai dari TK sampai Perguruan Tinggi. 
Mitra Cerdas menggabungkan proteksi meninggal dunia, tabungan, dan 
perolehan hasil investasi yang kopetitif. 
i) Mitra Prima  
Program asuransi yang memberikan jaminan proteksi meninggal dunia pada 
masa asuransi atau Penerimaan manfaat sebesar 100% Uang Pertanggungan 
pada akhir kontrak asuransi. 
j) Mitra Oetama 
Program asuransi dengan pembayaran premi tunggal yang fleksibel. 
Menggabungkan 3 manfaat, yakni; Santunan meninggal dunia sebesar 
100% Uang Pertanggungan, atau 200% Uang Pertanggungan jika 
tertanggung meninggal akibat kecelakaan. Nilai proteksi bisa ditingkatkan 
dengan penambahan premi. Jika sakit, diberikan biaya rawat inap. Jika tidak 
terjadi risiko pada akhir kontrak akan dibayarkan dana investasi dan 
pengembangannya. 
k) Mitra Poesaka 
Program asuransi dengan pembayaran premi tunggal. Yang merupakan 
gabungan unsur tabungan dan proteksi meninggal dunia. Pemegang polis 
leluasa meningkatkan nilai proteksi melalui penambahan premi. 
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2. Harga 
Harga suatu produk tidak boleh ditentukan, namun memerlukan suatu strategi 
tertentu. Sedangkan didalam asuransi harga tersebut adalah premi. Premi 
asuransi (insurance rates) terdiri atas tiga faktor : (Rambat Lupioyadi, 2001) 
1. Kerugian atas tuntutan (losses or claim) yang harus dibayar. 
2. Biaya – biaya (expenses). 
3. Keuntungan asuransi (underwriting profits). 
Dan strategi yang digunakan adalah strategi value-based pricing, yaitu harga 
ditetapkan bukan dari harga penjualan tetapi ditentukan dari UP ( uang 
pertanggungan ). 
 x UP (Uang Pertanggungan) 
 
a. Misalnya saja konsumen membeli produk Mitra Beasiswa 
Berencana, usia 21 tahun, dengan uang pertanggungan sebesar Rp 
50.000.000,00  
Pembayaran dilakukan dalam jangka 6 tahun. Maka 
perhitungannya sebagai berikut : 
 x 50.000.000 = 9.020.000 I th 
Dalam arti pembayaran premi dilakukan tiap  tahun sebesar  
Rp 9.020.000,00 
b. Jika pembayaran dilakukan 6 bulan sekali, maka 
51% x premi 1 th 
51% x 9.020.000 =  4.600.200 
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Jadi, pembayaran premi sebesar Rp 4.600.200,00 
c. Jika pembayaran dilakukan 3 bulan sekali, maka 
51% x premi ½ th 
51% x 4.600.200 = 2.346.102 
Jadi, pembayaran premi sebesar Rp 2.346.102,00 
3. Promosi 
Kegiatan promosi yang dilakukan oleh AJB Bumiputera untuk 
mendapatkan nasabah adalah dengan melalui Personal Selling, yaitu 
komunikasi tatap muka langsung untuk mempromosikan barang dan jasa, 
menemukan prospek penjualan, dan memberikan layanan pasca pembayaran. 
Serta melalui media periklanan yang digunakan antara lain : direct mail, 
(brosur, catalog), iklan di internet, dan surat kabar. 
4. Saluran Distribusi 
Distribusi merupakan produk dari produsen ke konsumen baik secara 
langsung maupun tidak langsung. Untuk penggunaan saluran distribusi di AJB 
Bumiputera menggunakan bentuk distribusi yang sederhana. 
Adapun saluran distribusi yang digunakan AJB Bumiputera dalam 
menyalurkan produknya adalah saluran distribusi secara langsung (perusahaan 
ke konsumen). Pada saluran distribusi ini pihak perusahaan langsung 
mengunjungi calon nasanah. Yaitu dari agen Bumiputera ataupun melalui 
supervisor (unit manager) langsung ke calon nasabah. 
5. Personal (Karyawan) 
Personal sebagai service provider sangat mempengaruhi kualitas jasa yang 
diberikan, semuanya berhubungan dengan manejemen Sumber Daya Manusia 
(SDM). 
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6. Bukti Fisik 
Berkenaan dengan lingkungan fisik perusahaan AJB BUMIPUTERA dan 
fasilitas-fasilitas yang disediakan oleh perusahaan tersebut. 
7. Proses  
Sebagaimana halnya dengan proses asuransi lainnya, untuk menjadi 
nasabah sebuah perusahaan asuransi termasuk Bumiputera harus melalui suatu 
proses. Pengisian suatu formulir atau aplikasi merupakan hal standar yang 
dilakukan. Aplikasi harus diisi dengan data-data yang benar dan lengkap untuk 
menghindari hal-hal yang tidak diinginkan.  
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BAB IV 
PENUTUP 
A. Kesimpulan 
1. Produk  
Bahwa produk yang terdapat di AJB BUMIPUTERA antara lain : 
a. Mitra Pelangi 
b. Eka Waktu Ideal 
c. Mitra Beasiswa Berencana 
d. Mitra Permata 
e. Mitra Melati 
f. Mitra Abadi  
g. Mitra Sehat 
h. Mitra Cerdas 
i. Mitra Prima 
j. Mitra Oetama 
k. Mitra Poesaka  
2. Harga 
Di dalam AJB BUMIPUTERA harga tersebut merupakan premi. Sedangkan 
harga untuk setiap produknya tergantung untuk besar kecilnya pembayaran 
premi dari fasilitas yang diberikan oleh masing-masing produk asuransi AJB 
BUMIPUTERA. 
3. Distribusi 
Distribusi yang digunakan oleh AJB BUMIPUTERA adalah distribusi 
langsung. Distribusi langsung biasanya dari pihak perusahaan melalui agen atau 
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supervisor (unit manager) sebagai pihak marketing. Langsung mendatangi 
calon nasabah untuk mempresentasikan produk dari AJB BUMIPUTERA. 
4. Promosi 
Periklanan (advertising) dan personal selling merupakan aktivitas promosi 
yang digunakan oleh AJB BUMIPUTERA untuk memasarkan produknya 
kepada masyarakat. Karena periklanan dan personal selling merupakan cara 
yang efektif untuk memperkenalkan produk kepada masyarakat dan agar 
mudah dikenal. Media yang digunakan antara lain : direct mail (brosur, catalog 
), internet, dan surat kabar.   
5. People (Karyawan dan agen) 
Karyawan dan agen sebagi service provider sangat mempengaruhi kualitas jasa 
dalam menawarkan produk-produk BUMIPUTERA. 
6.  Physical evidence 
Lingkungan fisik dan faktor pendukung perusahaan AJB BUMIPUTERA. 
7. Proses 
Cara pelayanan staff AJB BUMIPUTERA melayani nasabah secara  langsung 
selama proses produksi berlangsung. 
B. Saran 
Berdasarkan kesimpulan diatas maka dapat dikemukakan saran yang sekiranya 
dapat bermanfaat bagi perusahaan, diantaranya adalah sebagai berikut : 
1. Bumiputera harus lebih meningkatkan pemasaran produk Mitra Pelangi, Eka 
Waktu Ideal, Mitra Permata, Mitra Melati, Mitra Abadi, Mitra Sehat, Mitra 
Cerdas, Mitra Prima, Mitra Oetama, Mitra Poesaka. Agar lebih diminati oleh 
masyarakat, dan dapat bersaing dengan produk unggulan Bumiputera yaitu 
produk Mitra Beasiswa Berencana. 
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2. Sekarang ini persaingan di dunia asuransi semakin ketat, karena banyaknya 
perusahaan asuransi asing yang masuk di Indonesia. Oleh karena itu 
Bumiputera harus tepat dalam menerapkan strategi pemasaran, meningkatkan 
pelayanan, meningkatkan promosi yang telah dilakukan, mempermudah dalam 
pengajuan asuransi. Sehingga masyarakat lebih tertarik untuk melakukan 
pembelian produk asuransi di Bumiputera dibandingkan dengan perusahaan 
asuransi lainnya. Dan Bumiputera akan tetap unggul dalam persaingan. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
       
 
 
 
 
 
 
 
